






 Berdasarkan hasil analisis mengenai Business Model Canvas Rock Hotel 
maka dapat disimpulkan bahwa Rock Hotel sedang berada di kondisi red ocean. 
Penggabungan Business Model Canvas Rock Hotel saat ini dengan kerangka kerja 
empat langkah yang dimiliki oleh Blue Ocean Strategy menghasilkan alternatif 
model bisnis sebagai berikut: 
1.  Segmen pelanggan saat ini yang dimiliki oleh Rock Hotel berfokus pada 
kelompok pelanggan menengah kebawah. Segmen pelanggan baru yang 
dapat disasar oleh Rock Hotel saat ini adalah segmen pelanggan korporat 
kelas menengah kebawah yaitu perusahaan kecil, menengah dan pemula 
(startup). 
2. Proposisi nilai Rock Hotel yang ditawarkan kepada segmen pelanggan 
adalah konsep ramah keluarga, pengadopsian elemen syariah, kemudahan 
akses dan konsep hotel no-frills chic dimana menyediakan ruang 
multifungsi,  menciptakan atmosfir lobi dan kamar yang nyaman dan 
tematik serta tetap mempertahankan harga kamar yang terjangkau. 
3. Saluran yang digunakan oleh Rock Hotel berupa saluran sendiri (owned 
channel) dengan menawarkan brosur publish rate dan promosi di hotel dan 
saluran mitra (partner channel) melalui online travel agent, Trip Advisor, 
dan pemasaran media sosial yang terkonsep. 
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4. Hubungan pelanggan yang dilakukan oleh Rock Hotel ialah bantuan 
personal yang mulai mengarah hubungan khusus seperti peningkatan 
pelayanan melalui penyediaan survey kepuasan pelanggan dan pemberian 
reward kepada pelanggan tetap. 
5. Arus pendapatan Rock Hotel difokuskan pada penjualan sewa kamar secara 
langsung maupun melalui online travel agent dan penyewaan ruang 
multifungsi bagi segmen pelanggan saat ini yaitu keluarga dan pebisnis serta 
pelanggan baru yaitu perusahaan kecil, menengah dan pemula (startup). 
6. Sumber daya fisik yang dimiliki Rock Hotel berupa bangunan hotel dan aset 
– aset pendukung dalam hal ini termasuk ruang multifungsi. Kemudian 
sumber daya intelektual berupa logo Rock Hotel serta database pelanggan 
dan sumber daya manusia yang terdiri dari manajer dan karyawan. 
7. Aktivitas Kunci yang dilakukan Rock Hotel berfokus pada aktivitas 
akomodasi kamar dan penyewaan ruang multifungsi. 
8. Kemitraan utama yang dimiliki oleh Rock Hotel terdiri dari online travel 
agent yang telah bekerja sama dengan Rock Hotel saat ini dan juga 
peningkatan kerja sama dengan online travel agent lain, toko laundry, toko 
perlengkapan amenities kamar hotel, pemasok air minum di kamar hotel, 
pemasok  food & beverage serta kontrak kerjasama dengan perusahaan 
kecil, menengah dan pemula (startup). 
9.  Pendekatan struktur biaya yang digunakan oleh Rock Hotel tetap berfokus 
pada cost-driven. Struktur biaya yang dikeluarkan untuk aktivitas bisnis 
Rock Hotel terdiri dari biaya tetap berupa gaji karyawan tetap dan biaya 
komunikasi, lalu biaya variabel berupa upah tenaga kerja lepas, biaya 
117 
 
laundry, biaya perlengkapan amenities kamar hotel. Serta biaya air dan 
listrik sebagai biaya semi variabel. 
 
5.2. Saran 
 Berdasarkan penyajian dan kesimpulan yang sudah dikemukakan, maka 
penulis menyarankan beberapa hal bagi Rock Hotel, diantaranya adalah: 
1. Segmen Pelanggan  
Menyasar kelompok pelanggan baru yaitu segmen korporat berupa 
perusahaan kecil, menengah dan pemula (startup) dan kedepannya dapat 
mengembangkan kebutuhan dan keiinginan dari kelompok pelanggan 
pebisnis dan pekerja. 
2. Proposisi Nilai  
Tetap mempertahankan proposisi nilai yang unggul saat ini dan melakukan 
inovasi nilai kepada pelanggan. Dalam hal ini penulis menyarankan untuk 
berfokus dalam mengembangkan konsep hotel no – frills chic.  
3. Saluran  
Meningkatkan kerja sama dengan saluran mitra online travel agent dan situs 
Trip Advisor untuk memperluas cakupan pelanggan yang disasar. Serta 
menghilangkan pemasaran melalui sebar brosur dengan loper koran yang 
akan berimplikasi pada efisensi pada struktur biaya pada penghapusan biaya 
pemasaran yang dilakukan Rock Hotel. 
4. Hubungan Pelanggan  
Rock Hotel disarankan untuk dapat membuat survey kepuasan pelanggan 
secara fisik untuk dapat mengetahui lebih lanjut kebutuhan dan perbaikan 
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yang diinginkan pelanggan hotel. Serta melakukan pemberian reward 
kepada pelanggan tetap. 
5. Sumber Daya  
Meningkatkan pengelolaan database pelanggan agar dapat memahami 
profil pelanggan yang dimiliki oleh Rock Hotel sehingga dapat dijadikan 
sebuah acuan bagi hotel agar dapat lebih memahami fokus segmen 
pelanggan yang dilayani serta kebutuhannya. 
6. Aktivitas Kunci  
Menghapus ruangan Rock Cafe yang kurang berpotensial saat ini dengan 
mengubah ruangan tersebut untuk dijadikan sebuah peningkatan dari 
penyewaan lobi yaitu berupa ruang multifungsi agar dapat menciptakan 
proposisi nilai yang berimplikasi pada terciptanya pelanggan baru yang 
dapat disasar. 
7. Kemitraan Utama  
Meningkatkan kerja sama dengan online travel agent lain agar dapat 
memaksimalkan cakupan pelanggan secara lebih luas serta melakukan 
kontrak kerjasama dengan perusahaan kecil, menengah serta pemula 
(startup).  
